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Pada penelitian terdahulu pimpinan Toko Besi Cahaya Baru menilai pesanan 
penjualan terkomputerisasi masih kurang efektif pada penginputan pesanan penjualan 
yang masih diinput ke sistem secara manual oleh salesman, namun pimpinan juga 
melihat dari sudut pandang lain yaitu sebuah kesempatan.  
Toko Besi Cahaya Baru melakukan proses inovasi sampai tahap pengembangan, 
tahap pengembangan yang dilakukan yaitu pesanan penjualan secara online dengan 
menggunakan website.  
Adapun proses inovasi yang dilakukan Toko Besi Cahaya Baru mendapat respon 
positif dari para pelanggan baik dari segi manfaat dan kemudahan dalam sistem 
pesanan penjualan secara online dan tahap pengembangan tersebut dapat 
diaplikasikan sesuai dengan keputusan pimpinan Toko Besi Cahaya Baru. 
 
 























In the previous research leader Toko Besi Cahaya Baru of rate a computerized the 
order was less effective on inputting sales orders that are still inputted into the the 
system to manually by a salesman, but leader is also see of the another perspective 
that is a opportunities. 
Toko Besi Cahaya Baru make the process of innovation through the development 
stage, the stage of development which made the sales order online using the website. 
The process of innovation that made Toko Besi Cahaya Baru received a positive 
response from our customers in terms of both the benefits and ease of online sales 
order system and stage of development can be applied in accordance with the 
decision of the leaders Toko Besi Cahaya Baru. 
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